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ABSTRAK 
Gustia Anggraini, (2019):  Strategi Promosi Produk Pembiayaan Mudharabah 
Terhadap Usaha Mikro Pada Bank Syariah Mandiri 
Kantor Cabang Duri. 
 
Usaha mikro adalah usaha produktif milik orang atau perseorangan dan badan 
usaha perseorangan yang mempunyai kriteria usaha mikro sebagaimana diatur dalam 
Undang-Undang. Dalam proses memasarkan pembiayaan mudharabah terhadap usaha 
mikro tidak selalu berjalan lancar, karena pembiayaan mudharabah kurang diminati 
oleh calon nasabah dan  calon nasabah masih banyak yang belum mengetahui tentang 
pembiayaan mudharabah. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi promosi 
produk pembiayaan mudharabah terhadap  usaha mikro dan untuk mengetahui apa 
hambatan yang dihadapi oleh Bank Syariah Mandiri cabang Duri dalam 
mempromosikan produk pembiayaan mudharabah terhadap usaha mikro.  
Penelitian ini dilaksanakan di PT. Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Duri 
yang beralamat di Jl. Hangtuah kelurahan Balai Makam Kecamatan Mandau, 
Bengkalis. Informan dalam penelitian ini yaitu berjumlah 4 orang, yaitu bagian Adm 
Mikro, Adm Marketing, Mitra Mikro. Analisis data dalam penelitian ini yaitu metode 
deskriptif dan sumber data yang ada pada penelitian ini terdiri dari data primer dan 
data sekunder sedangkan metode pengumpulan data menggunakan wawancara, 
observasi, dokumentasi, dan studi pustaka. 
Hasil penelitian ini menunjukkan strategi promosi pembiayaan mudharabah, 
Pertama dengan metode door to door, manfaatkan media yang ada seperti radio, 
brosur, pemasangan spanduk, menjadi sponsor dalam sebuah acara, Kedua dengan 
strategi produk, dan Ketiga strategi tempat. Sedangkan kendala yang dihadapi dalam 
mempromosikan, yaitu kurang atau minimnya pengetahuan para calon nasabah, calon 
nasabah tidak memiliki jaminan, dan adanya bank pesaing yang memiliki produk 
sejenis dengan produk pembiayaan warung mikro. 
 
Kata kunci: Strategi Promosi, Pembiayaan Mudharabah, Usaha Mikro 
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A. Latar Belakang Masalah 
Lembaga keuangan adalah suatu badan yang kegiatannya bidang keuangan, 
melakukan penghimpunan dana dan penyaluran dana kepada masyrakat terutama 
guna membiayai investasi perusahaan. Dalam kenyataannya, kegiatan usaha 
lembaga keuangan bisa diperuntukkan bagi investasi perusahaan, kegiatan 
konsumsi, dan kegiatan distribusi barang dan jasa. 
Bila lembaga keuangan tersebut disandarkan kepada syariah, maka menjadi 
lembaga keuangan syariah. Lembaga keuangan syariah adalah suatu perusahaan 
yang usahanya bergerak di bidang jasa keuangan berdasarkan prinsip-prinsip 
syariah yaitu prinsip yang menghilangkan unsur-unsur yang dilarang dalam islam, 




Syariah yaitu hukum atau peraturan yang diturunkan Allah melalui Rasul-
Nya yang mulia, untuk umat manusia, agar mereka keluar dari kegelapan ke 
dalam terang dan mendapatkan petunjuk ke arah yang lurus. Adapun yang 
dimaksud dengan prinsip syariah menurut undang-undang adalah prinsip hukum 
islam dalam kegiatan perbankan berdasarkan fatwa yang dikeluarkan oleh 
lembaga yang memiliki kewenangan dalam menetapkan fatwa dalam bidang 
syariah.  
                                                             
1
 Mardani, Aspek Hukum Lembaga Keuangan Syariah di Indonesia, (Jakarta: 
Prenadamedia Group, 2015) h. 1 
 2 
Dasar hukum mengenai pendirian bank syariah di Indonesia pada waktu itu 
belum ada, hanya saja adanya paket deregulasi perbankan Oktober 1998 (pakto 
88) dapat dijadikan acuan, mengingat dalam pakto itu telah diperkenankan adanya 
bank dengan bunga 0%. Kemudian pada 1992 diundangkan UU No. 7 Tahun 1992 
tentang Perbankan yang secara implisit memberikan alternatif operasinal bank 
menggunakan prinsip bagi hasil. Hal ini segera ditindak lanjuti dengan 
dikeluarkannya Peraturan Pemerintah No. 72 Tahun 1992 tentang Bank 
Berdasarkan Bagi Hasil. Bagi hasil adalah prinsip muamalah berdasarkan syariah 
dalam melakukan kegiatan usaha bank.
2
 
Dengan adanya kebijakan pemerintah yang diawali dengan Paket Deregulasi 
Perbankan 1998 yang memberikan kebebasan bagi masyarakat untuk mengelola 
bisnis perbankan dan lembaga keuangan dengan prinsip bebas bunga terhadap 
mulai berkembangnya perbankan syariah. Selanjutnya dengan keluarnya UU 
No.10 Tahun 1998 tentang perubahan UU No. 7 Tahun 1992 maka perkembangan 
perbankan berbasis syariah pun mulai tumbuh.
3
  
Semua peraturan mengenai produk-produk perbankan syaiah didasarkan 
pada fatwa Dewan Syariah Nasional Majelis Ulama Indonesia, yang secara yuridis 
tidak mempunyai kekuatan mengikat secara umum.
4
 
Bahwa sesuai dengan visinya perbankan syariah harus dapat mewujudkan 
sistem perbankan syariah yang kompetitif, efisien, dan memenuhi prinsip kehati-
hatian yang mampu mendukung sektor rill secara nyata melalui kegiatan 
                                                             
2
 Mardani, Aspek Hukum Lembaga Keuangan Syariah Di Indonesia, (Jakarta: 
Prenadamedia Group, 2015) h. 18 
3
 Dicki Hartanto, Bank dan Lembaga Keuangan Lain Konsep Umum Dan Syariah, 
(Yogyakarta: Aswaja Pressindo, 2012) h. 5 
4
 Mardani, op. cit. h. 31 
 3 
pembiayaan berbasis bagi hasil dan transaksi dalam rangka keadilan, tolong 
menolong menuju kebaikan guna mencapai kemaslahatan masyarakat.
5
 
Strategi adalah ilmu perencanaan dan penentuan arah operasi-operasi bisnis 
berskala besar, menggerekkan semua sumber daya perusahaan yang dapat 
menguntungkan secara aktual dalam bisnis. Jhon A.Byrne mendefinisikan strategi 
sebagai sebuah pola yang mendasar dari sasaran yang berjalan dan yang 
direncankan, penyebaran sumber daya dan interaksi organisasi dengan pasar, 
pesaing, dan faktor-faktor lingkungan. Jack Trout merumuskan bahwa inti dari 
strategi adalah bagaimana bertahan hidup dalam dunia semakin kompetitif, 
bagaimana membuat persepsi yang baik dipikiran konsumen menjadi berbeda, 
mengenali kekuatan dan kelemahan pesaing, menjadi spesialisasi, menguasai satu 
kata sederhana dikepala, kepemimpinan yang memberi arah dan memahami 
realitas pasar dengan menjadi yang pertama, kemudian menjadi yang lebih baik.
6
 
Produk adalah sesuatu yang dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan 
pelanggan. Setiap produk yang diluncurkan ke pasar tidak selalu mendapatkan 
respon yang positif. Bahkan cenderung mengalami kegagalan jauh lebih besar 
dibandingkan keberhasilannya. Untuk mengantisipasi agar produk yang 
diluncurkan berhasil sesuai dengan tujuan yang diharapkan, maka peluncuran 
produk diperlukan strategi-strategi tertentu. Khusus yang berkaitan dengan 
produk, strategi ini kita kenal dengan nama strategi produk. 
Dalam dunia Perbankan strategi produk yang dilakukan adalah 
mengembangkan suatu produk adalah sebagai berikut: 
                                                             
5
 H. Akhmad Mujahidin, Hukum Perbankan Syariah, (Jakarta: Rajawali Pers, 2016) h. 22 
6
 Ali Hasan, Marketing Bank Syariah, (Bogor: Ghalia Indonesia, 2010), h. 29 
 4 
1. Penentuan logo dan moto 
2. Menciptakan merek 
3. Menciptakan kemasan 
4. Keputusan label7 
Promosi merupakan kegiatan marketing mix yang terakhir. Kegiatan ini 
merupakan kegiatan yang sama pentingnya baik produk, harga, dan lokasi. Dalam 
kegiatan ini setiap bank berusaha untuk mempromosikan seluruh produk dan jasa 
yang dimilikinya baik langsung maupun tidak langsung. Salah satu tujuan 
promosi bank adalah menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan 
berusaha menarik calon nasabah yang baru.
8
 
Agar produk tersebut laku dijual ke masyarakat atau nasabah, maka 
masyarakat perlu tahu kehadiran produk tersebut, berikut manfaat, harga di mana 
dapat diperoleh dan kelebihan produk dibandingkan produk pesaing. Cara untuk 
memberitahukan kepada masyarakat adalah melalui sarana promosi. Artinya, 
keputusan terakhir bank harus mempromosikan produk tersebut seluas mungkin 
ke nasabah. 
Tanpa promosi jangan diharapkan nasabah dapat mengenal bank. Oleh 
karena itu, promosi merupakan sarana yang paling ampun untuk menarik dan 
mempertahankan nasabahnya. Salah satu tujuan promosi bank adalah 
menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan berusaha menarik 
calon nasabah yang baru. Kemudian promosi juga berfungsi mengingatkan 
                                                             
7
Kasmir, Manajemen Perbankan, (Jakarta: PT. RajaGrafindo Persada, 2004), h. 186-191 
8
 Ibid, h. 213 
 5 
nasabah akan produk, promosi juga ikut memengaruhi nasabah untuk membeli 
dan akhirnya promosi juga akan meningkatkan citra bank dimata para nasabahnya. 
Usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) merupakan usaha yang 
memiliki peran penting terhadap perekonomian nasional.
9
 Karakteristik UMKM 
adalah beromset relatif rendah, mempunyai peralatan seadanya 
(tradisional/manual), dan punya pangsa pasar lebih sempit. 
Usaha mikro adalah usaha produktif milik orang atau perseorangan dan 
badan usaha perseorangan yang mempunyai kriteria usaha mikro sebagaimana 
diatur dalam Undang-Undang sebagai berikut: Kriteria Asset Maks. 50 Juta, 
kriteria Omzet Maks. 300 Juta Rupiah, tidak termasuk tanah dan bangunan tempat 
usaha, atau memiliki hasil penjualan yang paling banyak.
10
 
Kemampuan UKM untuk service dengan sumber daya pribadi inilah 
membuat banyak kalangan merasa optimis bahwa UKM di masa sekarang dan di 
masa depan merupakan tonggak penyelemat ekonomi nasional.
11
 
Menurut Al-Harran (1999) pembiayaan adalah bentuk pembiayaan yang 
secara kormesial menguntungkan, ketika pemilik modal mau menanggung risiko 
kerugian dan nasabah juga memberikan keuntungan.
12
 Secara garis besar produk 
Pembiayaan Syariah terbagi dalam tiga kategori yang dibedakan berdasarkan 
tujuan penggunaannya, yaitu: 
a. Transaksi pembiayaan yang ditujukan untuk memiliki barang dilakukan 
dengan prinsip jual beli. 






 Muhammad, Bank Syariah, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2005), h. 109 
12
Ascarya, Akad & produk bank syariah, (Jakarta: PT. RajaGrafindo Persada, 2008) h. 
122 
 6 
b. Transaksi pembiayaan yang ditujukan untuk mendapatkan jasa dilakukan 
dengan prinsip sewa. 
c. Transaksi pembiayaan untuk usaha kerjasama yang ditujukan guna 
mendapatkan sekaligus barang dan jasa dengan prinsip bagi hasil.
13
 
Mudharabah merupakan akad kerja sama suatu usaha antara pihak pertama 
yang menyediakan seluruh modal dan pihak kedua yang bertindak selaku 
pengelola dana dengan membagi keuntungan usaha sesuai dengan kesepakatan 
yang dituangkan dalam Akad, sedangkan kerugian ditanggung sepenuhnya oleh 
Bank Syariah kecuali jika pihak kedua melakukan kesalahan yang disengaja, lalai 
atau menyalahi perjanjian. 
Pembiayaan mudharabah adalah penyediaan dana atau tagihan yang 
dipersamakan dengan berupa transaksi bagi hasi dalam bentuk mudharabah.
14
 
Dengan bagi hasil bank syariah dan nasabah bermitra untuk membeli asset yang 
diinginkan nasabah. Aset tersebut kemudian disewakan kepada nasabah. Bagian 
sewa dari nasabah digunakan sebagai cicilan pembelian porsi asset yang dimiik 
oleh bank syariah, sehingga pada periode waktu tertentu (saat jatuh tempo) asset 
tersebut sepenuhnya telah dimiliki oleh nasabah.
15
 Adapun landasan hukum 
mudharabah terdapat QS. Al-Baqarah: 198 
 اوُرُكْذَاف ٍتَافَرَع ْيِه ُْنتَْضَفأ اَِذَإف ۚ ْنُكِّبَر ْيِه الًَْضف اوَُغتَْبت َْىأ ٌحَاٌُج ْنُكَْيلَع َسَْيل ِرَعْشَوْلا َدٌِْع َ هاللَّ
 َييِّلا هضلا َيَِول َِ ِلَْبق ْيِه ُْنتٌْ ُك ْىِإَو ْنُكاََدُ اَوَك ٍُوُرُكْذاَو ۖ ِماَرَحْلا 
Artinya: Tidak ada dosa bagimu untuk mencari karunia (rezki hasil perniagaan) 
dari Tuhanmu 
 
                                                             
13
 Dicki Hartanto, Bank dan Lembaga Keuangan Lain Konsep Umum dan Syariah, 
(Yogyakarta: Aswaja Pressindo, 2012), h. 47 
14
 Nurnasrina, op. cit. h. 115 
15
 Ascarya, loc. Cit. h. 127 
 7 
QS. Al-Jumu’ah: 10 
 ُةلً هصلا َِتيُِضق اَِذَإف  ِ هاللَّ ِلَْضف ْيِه اوَُغتْباَو ِضْرلأا ِيف اوُرَِشتًْ َاف  
Artinya: Apabila telah ditunaikan sholat, bertebaranlah kamu dimuka bumi dan 
carilah karunia Allah SWT 
 
Pembiayaan usaha mikro adalah fasilitas pembiayaan yang diberikan kepada 
usaha mikro sebagai modal kerja dan investasi dengan maksimum limit 
pembayaran sebesar Rp. 200.000.000 dengan syarat yang mudah dan fasilitas 
pembiayaan yang ditujukan kepada nasabah wiraswasta atau pedagang. 
Persyaratan yang diberikan kepada usaha mikro adalah sebagai berikut: 
a. Usaha telah berjalan minimal 2 tahun 
b. Usia minimal 21 tahun atau sudah menikah dan maksimal 65 tahun saat 
pembiayaan lunas. 
c. Surat keterangan usaha 
d. Bukan golongan berpenghasilan tetap 
e. Limit pembiayaan sampai dengan 200 juta 
f. Tujuan pembiayaan: modal kerja dan investasi 
g. Jangka waktu modal kerja 48 bulan dan investasi 60 bulan. 
h. Biaya administrasi sesuai ketentuan BSM16 
Dalam proses memasarkan produk pembiayaan mudharabah terhadap usaha 
mikro tidaklah selalu berjalan lancar, karena pembiayaan mudharabah kurang 
diminati oleh calon nasabah dan calon nasabah masih banyak yang belum 
mengetahui tentang pembiayaan mudharabah. Nasabah masih banyak melakukan 




pinjaman dengan pembiayaan murabahah yang dimana semua bank syariah udah 
mempunyai produk pembiayaan murabahah tersebut. 
Dari uraian latar belakang di atas maka penulis tertarik untuk melakukan 
penelitian lebih lanjut dengan judul: “STRATEGI PROMOSI PRODUK 
PEMBIAYAAN MUDHARABAH TERHADAP USAHA MIKRO DI PT. 
BANK SYARIAH MANDIRI KANTOR CABANG DURI”. 
 
B. Batasan Masalah 
Supaya penelitian yang saya buat ini agar berjalan sesuai dengan topik 
permasalahan yang dibahas, maka penulisan membatasi permasalahan ini agar 
tidak terlalu luas dan lebih terarah dalam memahaminya. Dalam hal ini peneliti 
hanya lebih fokus pada strategi promosi produk pembiayaan mudharabah terhadap 
usaha mikro pada PT. Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Duri. 
 
C. Rumusan Penulis 
Berdasarkan batasan di atas, dapat disusun rumusan masalah sebagai 
berikut: 
1. Bagaimana strategi promosi Produk Pembiayaan Mudharabah terhadap 
Usaha Mikro Di PT. Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Duri? 
2. Apakah ada hambatan yang dihadapi oleh Bank Syariah Mandiri  Cabang 
Duri Dalam mempromosikan produk pembiayaan mikro? 
 9 
D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 
Dalam suatu penelitian tentu mempunyai  tujuan yang hendak dicapai, agar 
memiliki suatu hal yang jelas  dan pasti. Adapun tujuan yang ingin dicapai penulis 
dalam penelitian adalah sebagai sebagai berikut: 
1. Tujuan Penelitian 
a. Mengetahui strategi promosi produk pembiayaan mudhrabah terhadap 
usaha mikro pada PT. Bank Syariah Mandiri Cabang Duri. 
b. Mengetahui hambatan yang dihadapi oleh Bank Syariah Mandiri cabang 
Duri dalam mempromosikan produk pembiayaan mudharabah terhadap 
usaha mikro. 
2. Manfaat Penelitian 
a. Sebagai salah satu syarat untuk menyelesaikan pada program studi D3 
Perbankan Syariah Fakultas Syariah dan Hukum Universitas Islam 
Negeri Sultan Syarif Kasim Riau. 
b. Memberikan informasi yang berguna bagi pembaca dalam meningkatkan 
pemahaman mengenai Strategi Promosi Produk Pembiayaan 
Mudharabah Terhadap Usaha Mikro pada PT. Bank Syariah Mandiri 
Kantor Cabang Duri. 
E. Metode Penelitian. 
1. Lokasi Penelitian  
Penelitian ini adalah penelitian lapangan yang dilakukan pada PT. Bank 
Syariah Mandiri Kantor Cabang Duri, Kecamatan Mandau, Kabupaten 
Bengkalis. Alasan peneliti memilih lokasi ini adalah karena berbagai alasan, 
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diantaranya adalah sebagai berikut: lebih dekat dengan tempat tinggal, 
mudah dijangkau dan ekonomis dan bank syariah mandiri kantor cabang 
Duri mengalami kenaikan yang sangat pesat. Produk dan pelayanannya pun 
tidak kalah dengan bank-bank yang di kota Duri sehingga PT. Bank Syariah 
Mandiri mampu bersaing bersaing dengan bank-bank syariah mandiri yang 
ada di kota Duri, baik itu produknya maupun semua layanan yang ada di PT. 
Bank Syariah Mandiri cabang Duri.  
2. Subjek dan Objek Penelitian 
a. Subjek Penelitian 
Adapun subjek penelitian ini adalah Pimpinan Cabang dan Staf 
Karyawan di PT. Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Duri, 
Kecamatan Mandau, Kabupaten Bengkalis. 
b. Objek Penelitian 
Sedangkan yang menjadi objek penelitian ini adalah Strategi Promosi 
Produk Pembiayaan Mudharabah Terhadap Usaha Mikro di PT. Bank 
Mandiri Syariah Kantor Cabang Duri. 
3. Penentuan Informan 
Informan adalah orang yang dimanfaatkan untuk memberikan informasi 
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Informan penelitian adalah orang yang memberikan informasi baik 
tentang dirinya ataupun orang lain atau suatu kejadian atas suatu hal kepada 
peneliti atau pewawancara mendalam.
18
 




a. Informan pangkal, yaitu informan yang memilki pengetauan luas di 
berbagai bidang atau pengetahuan yang bersifat umum (general). 
Selain itu, informan pangkal juga harus memiliki kemampuan untuk 
memberikan rekomendasi dan informasi bagi peneliti kepada orang-
orang yang mengetahui lebih rinci dan mendalam serta sesuai dengan 
keahliannya. 
b. Informan kunci, yaitu informan yang memiliki keahlian atau 
pengetahuan terinci dan mendalam di bidangnya, mampu menuturkan 
pengetahuan/keahlian pengalaman hidupnya sesuai kebutuhan data 
peneliti. 
 Informan dalam penelitian ini yaitu berjumlah 4 orang, diantaranya yaitu: 
Administrasi Mikro, Administrasi Marketing dan Mitra Mikro. 
4. Sumber Data 
Sumber data yang ada pada penelitian terbagi menjadi dua, yaitu: 
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a. Data Primer 
Data primer adalah yang langsung diperoleh dari sumber data pertama di 
lokasi penelitian atau objek penelitian. Untuk itu data yang diperoleh 
secara langsung berupa dari hasil wawancara dengan karyawan PT. Bank 
Syariah Mandiri Cabang duri diantaranya data mengenai Strategi 
Promosi Produk Pembiayaan Mudharabah Terhadap Usaha Mikro. 
b. Data Sekunder 
Data sekunder adalah data yang diperoleh dari sumber kedua berupa data 
yang diperoleh dari buku-buku ataupun referensi yang berkaitan dengan 
permasalahan penelitian ini serta buku-buku atau informasi lain yang 
mendukung proses penelitian ini.
20
 
5. Metode Pengumpulan Data 
Pengumpulan data penelitian ini, penulis menggunakan beberapa teknik 
sebagai berikut: 
a. Wawancara 
Wawancara adalah sebuah proses memperoleh keterangan untuk tujuan 
penelitian dengan cara tanya jawab sambil bertatap muka antara 
pewawancara dengan orang yang diwawancarai. Hal ini penulis lakukan 
mengambil data dengan melalui tanya jawab langsung dengan 
narasumber karyawan di PT. Bank Syariah Mandi Kantor Cabang Duri 
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b. Observasi 
Yaitu metode pengumpulan data atau peneliti melakukan peninjauan 
secara langsung kelapangan untuk mendapatkan gambaran secara nyata 
tentang kejadian yang diteliti, yaitu dengan cara melakukan penelitian 




Metode dokumenter adalah metode yang digunakan untuk menelusuri 
data historis. Penulis akan mengumpulkan bahan-bahan dokumen berupa 
brosur, fomulir dan data lainnya dari pihak PT. Bank Syariah Mandiri 
Kantor Cabang Duri yang berhubungan dengan objek penelitian.
23
 
d. Studi pustaka 
Yaitu metode pengumpulan data yang bersumber dari buku-buku yang 
berkaitan dengan judul penelitian. 
6. Metode Penulisan 
a. Metode deduktif, yaitu mengumpulkan persoalan-persoalan secara 
umum kemudian dianalisis dan diuraikan secara khusus. 
b. Metode deskriptif, yaitu dengan cara mendeskripsikan atau 
menggambarkan menguraikan data-data yang diperoleh dilapangan 
penelitian, selanjutnya data-data tersebut dianlisis untuk dijadikan 
kesimpulan. 
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7. Metode Analisa Data 
Adapun metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
menggunakan metode Deskriptif. Metode deskriptif adalah metode dengan 
cara menggambarkan atau mendeskripsikan data yang telah terkumpul 
sebagaimana tanpa bermaksud tanpa bermaksud membuat kesimpulan yang 
berlaku untuk umum.
24
 Dalam metode ini penulis mengumpulkan berbagai 
data-data yang diteliti dari wawancara, observasi, dokumentasi, dan studi 
pustka. 
F. Sistematika Penulisan 
Untuk lebih terarah penulisan peneliti ini, maka penulis membagi 
penulisan ini kepada beberapa bab, yaitu: 
BAB I : PENDAHULUAN 
Pada bab ini terdiri dari Latar Belakang, Batasan Masalah, 
Rumusan Masalah, Tujuan Masalah dan Manfaat Penelitian, 
Metode Penelitian, dan Sistematika Penulisan. 
BAB II : GAMBARAN UMUM PT. BANK SYARIAH MANDIRI 
Pada bab ini membahas tentang gambaran umum lokasi penelitian 
sejarahnya di PT. Bank Syariah Mandiri, Visi dan Misi, Struktur 
Organisasi dan Aktifitas PT. Bank Syariah Mandiri Kantor 
Cabang Duri. 
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BAB III : LANDASAN TEORI 
Dalam bab ini membahas teori yang meliputi tentang Strategi 
Promosi Produk Pembiayaan Mudharabah Terhadap Usaha Mikro, 
Pengertian Promosi, Pengertian dan Konsep Pemasaran Bank 
Syariah,  
Pengertian Pembiayaan Mudharabah dan Landasan Hukum 
Syariah, Pengertian Usaha Mikro, dan Produk Pembiayaan di PT. 
Bank Syariah Mandiri. 
BAB IV : HASIL PENELITIAN 
Bab ini  merupakan hasil penelitian tentang bagaimana Strategi 
Promosi Produk Pembiayaan Mudharabah Terhadap Usaha Mikro 
di PT. Bank Syariah Mandiri Cabang Duri 
BAB V  : PENUTUP 
Bab ini merupakan bab penutup yang terdiri dari kesimpulan dan 











GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 
 
A. Sejarah Berdirinya PT. Bank Syariah Mandiri 
Nila-nilai perusahaan yang menjujung tinggi kemanusian dan integritas telah 
tertanam kuat pada segenap insan Bank Syariah mandiri (BSM) sejak awal 
pendiriannya. Kehadiran Bank Syariah Mandiri sejak tahun 1999, sesungguhnya 
merupakan hikmah sekaligus berkah pasca krisis ekonomi dan moneter 1997-
1998. Sebagaimana diketahui, krisis ekonomi dan moneter sejak juli 1997, yang 
disusul dengan krisis multi-dimensi termasuk dipanggung politik nasional, telah 
menimbulkan beragam dampak negatif yang sangat hebat terhadap seluruh sendi 
kehidupan masyarakat, tidak terkecuali dunia usaha. Dalam kondisi tersebut, 
industri perbankan nasional yang didominasi oleh bank-bank konvensional 
mengalami krisis luar biasa. Pemerintah akhirnya mengambil tindakan dengan 
merestrukturisasi dan merekapitalasi sebagian bank-bank di Indonesia. Salah satu 
bank konvensional, PT. Bank Susila Bakti (BSB) yang dimiliki oleh Yayasan 
Kesejahteraan Pegawai (YKP) PT. Bank Dagang Negara dan PT. Mahkota 
Prestasi juga terkena dampak krisis. BSB berusaha keluar dari situasi tersebut 
dengan melakukan upaya merger dengan beberapa bank lain setara mengundang 
investor asing. 
Pada saat bersamaan, pemerintah melakukan penggabungan (merger) empat 
bank (Bank Dagang Negara, Bank Bumi Daya, Bank Exim, dan Bank Bapindo) 




1999. Kebijakan penggabungan tersebut juga merupakan dan menetapkan PT. 
Bank Mandiri (Persero) Tbk. sebagai pemilik mayoritas baru BSB.  
Sebagai tindak lanjut dari keputusan merger, Bank Mandiri melakukan 
konsolidasi serta membentuk Tim Pengembangan Perbankan Syariah. 
Pembentukkan tim ini bertujuan untuk mengembangkan layanan perbankan 
syariah di kelompok perusahaan Bank Mandiri, sebagai respon atas 
diberlakukannya UU No. 10 Tahun 1998, yang memberi peluang bank umum 
untuk melayani transaksi syariah (dual banking system). 
Tim pengembangan Perbankan Syariah memandang bahwa pemberlakukan 
UU tersebut merupakan momentum yang tepat untuk melakukan konversi PT. 
Bank Susila Bakti dari bank konvensional menjadi bank syariah. Oleh 
karenannya, Tim Pengembangan Perbankan Syariah segera mempersiapkan 
sistem dan infrastrukturnya, sehingga kegiatan usaha BSB berubah dari bank 
konvensional menjadi bank yang beroperasi berdasarkan prinsip syariah dengan 
nama PT. Bank Syariah Mandiri sebagaimana tercantum dalam Akta Notaris: 
Sujipto, SH, No. 23 tanggal 08 September 1999. Perubahan kegiatan usaha BSB 
menjadi bank umum syariah dikukuhkan oleh Gubernur Bank Indonesia melalui 
SK Gubernur BI No. 1/24/KEP.BI/1999, 25 Oktober 1999. Selanjutnya, melalui 
surat keputusan Deputi Gubernur Senior Bank Indonesia No. 1/1/KEP.DGS/1999, 
BI menyetujui peubahan nama menjadi PT. Bank Syariah Mandiri. Menyusul 
pengukuhan dan pengakuan legal tersebut, PT. Bank Syariah Mandiri secara resmi 
mulai beroperasi sejak Senin tanggal 25 Rajab 1420 H atau tanggal 1 November 
1999. 
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PT. Bank Syariah mandiri hadir, tampil dan tumbuh sebagai bank yang 
mampu memadukan idealisme usaha dengan nilai-nilai rohani, yang melandasi 
kegiatan operasionalnya. Harmoni antara idealisme usaha dan nilai-nilai rohani 
inilah yang menjadi salah satu keunggulan Bank Syariah Mandiri dalam 
kiprahnya di perbankan Indonesia. BSM hadir untuk bersama membangun 
Indonesia yang lebih baik.
25
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PT. Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Duri beroperasi pada tanggal 25 
Juni 2005 dengan status masih sebagai kantor cabang pembantu, dari kantor 
Cabang Dumai yang dipimpin oleh Bapak Gani winarso dengan segala 
kekurangan dan kelebihan. Dengan harapan dapat meningkatkan taraf ekonomi 
masyarakat Duri Kecamatan Mandau dan sekitarnya serta membantu pemerintah. 
PT. Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Duri terletak di jalan Hangtuah Duri, 
Balai Makam, Mandau, Kabupaten Bengkalis, Riau 28983. 
Seiring berjalan waktu dan kerja keras para karyawan, PT. Bank Syariah 
Mandiri Duri diangkat menjadi Kantor Cabang tepatnya pada tanggal 22 Juli 2010 
yang dipimpin oleh Bapak M. Agung Bhayuntoro yang berakhir pada tahun 2017. 
Dengan outet bawahannya saat ini antara lain: PT. Bank Syariah Mandiri Kantor 
Cabang Pembantu Flamboyan dan PT. Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang 






Pembantu Ujung Tanjung. Dan selanjutnya PT. Bank Syariah Mandiri Cabang 
Duri pada tahun 2018 dipimpin oleh Ibu Yuyun Sundari hingga saat ini.
27
 
Pada akhir tahun 2009, Bank Syariah Mandiri (BSM) meresmikan 
perubahan identitas perusahaan yang tervisualisasikan melalui perubahan logo dan 
corporate color, dikantor pusat Bank Syariah Mandiri. Perubahan identitas ini 
merceminkan transformasikan semangat dan kesiapan untuk meraih masa depan 
yang lebih gemilang dan mendukung program project 201.040 (twenty ten forty) 
artinya manajemen menargetkan market share BSM mencapai 40% dari total 
asset industry perbankan syariah pada tahun 2010. 
Perubahan logo yang dilakukan dari tulisan “Bank Syariah Mandiri” (logo 
lama) menjadi “Mandiri Syariah” (logo baru) tidak mengubah nama perusahaan, 
baik nama resmi (legal name) maupun nama panggilan dan akronim. Dengan 
demikian, nama resmi tetap Bank Syariah Mandiri, dengan nama akronim BSM. 
Seiring dengan perubahan logo dan corporate color, dilakukan pembakuan 
pedoman corpatate identity untuk penyeragaman implementasi pada sarana dan 
prasarana promosi-promosi BSM sehingga diharapkan semua pihak akan 
memiliki kesamaan persepsi dan interprestasi terhadap identitas BSM dalam 
setiap kesempatan. 
 
B. Visi Misi PT. Bank Syariah Mandiri28 
1. Visi Bank Syariah Mandiri 
PT. Baank Syariah Mandiri (BSM) merupakan salah satu perusahaan 
perbankan syariah yang hadir sebagai bank yang manjalankan kegiatan dengan 
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nilai-nilai rohani yang berdasarkan prinsip syraiah dan tujuan utama Bank Syariah 
Mandiri yang melaksanakan visi agar kegiatan perusahaan terarah sesuai sasaran. 
Adapun visinya yaitu “Bank Syariah Terdepan dan Modern (The Leading & 
Modern Sharia Bank)”. 
Bank Syariah Terdepan adalah menjadi Bank Syariah yang selalu unggul 
diantara pelaku industry perbankan syariah di Indonesia pada segmen customer, 
micro, SME, commercial, dan corporate. 
Bank Syariah Modern adalah menjadi bank syariah dengan sistem layanan 
dan teknologi mutakhir yang melampaui harapan nasabah.  
Untuk Nasabah: Bank Syariah Mandiri merupakan bank pilihan yang 
memberikan manfaat, menenteramkan dan memakmurkan. 
Untuk Pegawai: Bank Syariah Mandiri merupakan bank yang menyediakan 
kesempatan untuk beramanah sekaligus berkarir professional. 
Untuk Investor: Institusi keuangan syariah Indonesia yang terpercaya yang 
terus memberikan value berkesinambungan. 
2. Misi Bank Syariah Mandiri 
a. Mewujudkan pertumbuhan dan keuntungan di atas rata-rata industri yang 
berkesinambungan. 
b. Meningkatkan kualitas produk dan layanan berbasis teknologi yang 
melampaui harapan nasabah. 
c. Mengutamakan penghimpunan dana murah dan penyaluran pembiayaan 
pada segmen rite. 
d. Mengembangkan bisnis atas dasar nilai-nilai syariah universal. 
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e. Mengembangkan manajemen talenta danlingkungan kerja yang sehat. 
f. Meningkatkan kepedulian terhadap masyarakat dan lingkungan. 
3. Tagline 
Adapun tagline Bank Syariah Mandiri adalah “Terdepan, Modern, dan 
Menentramkan”. 
Terdeapan adalah Komitmen Bank Syariah Mandiri untuk selalu menjadi 
bank syariah yang terbaik dan terbesar.  
Modern adalah Komitmen Bank Syariah Mandiri untuk terus berinovasi 
baik dari sisi produk, layanan, teknologi dan sumber daya manusia yang 
professional sesuai dengan kebutuhan dan perkembangan perbankan syariah. 
Menentramkan adalah Komitmen Bank Syariah Mandiri untuk 
memberikan rasa aman dan nyaman dalam melakukan aktivitas perbankan sesuai 
prinsip syariah bagi seluruh karyawan dan nasabah. 
4. Budaya Perusahaan 
Dalam rangka mewujudkan visi dan misi BSM, insan-insan BSM perlu 
menerapkan nilai-nilai yang relatif seragam. Insan-insan BSM telah menggali dan 
menyepakati nilai-nilai dimaksud, yang dikemudian disebut BSM Shared Values. 
BSM Values  tersebut adalah ETHIC. 
Excellence : Bekerja keras, cerdas, tuntas dengan sepenuh hati untuk 
memberikan hasil terbaik. 
Teamwork  : Aktif, bersinergi untuk sukses bersama. 
Humanity : Peduli, ikhlas, memberi maslahat dan mengalirkan berkah 
bagi negeri. 
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Integrity :  Jujur, taat, amanah, dan bertanggung jawab. 
Customer Focus : Berorientasi kepada kepuasaan pelanggan yang 
berkesinambungan dan saling menguntungkan. 
 
C. Struktur Organisasi  
Struktur organisasi perusahaan adalah salah satu alat untuk mencapai tujuan 
perusahaan secara rasional dan efektif. Struktur Organisasi yang baik akan 
memudahkan koordinasi dan komunikasi secara control atau semua aktivitas 
untuk mencapai semua tujuan. 
Struktur organisasi merupakan gambaran suatu perusahaan secara sederhana, 
struktur organisasi memperlibatkan tingkatan-tingkatan dalam suatu organisasi 
yang memberi perintah, menjalankan, melaksanakan, serta siapa yang 
memutuskan kebijaksanaan, dan lain-lain. Struktur organisasi tergantung besar 
kecilnya bank, keragaman layanan yang ditawarkan, keahlian personilnya dan 
peraturan-peraturan perundangan yang berlaku. Struktur organisasi di dalam bank 
tanggung jawab dan wewenang para pejabatnya bervariasi satu sama lain. Oleh 
karena itu, struktur organisasi mencerminkan pandangan manajemen tentang cara 
yang paling efektif untuk mengoperasikan bank.
29
  
Suatu perusahaan dalam melakukan atau menjalankan kegiatan 
perusahannya agar lebih baik sesuai dengan kebutuhannya tidak terlepas dari 
suatu sistem organisasi. Dan struktur organisasi perusahaan dikatakan baik dalam 
melakukan atau menjalankan kegiatan perusahannya apabila bentuk dari struktur 
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tersebut sudah sesuai dengan kondisi dan kebutuhan dari organisasi. Dalam 
penyusunan struktur organisasi ada hal yang penting untuk diketahui yaitu tentang 
wewenang dan tanggung jawab setiap bagian dan setiap karyawan. Dalam usaha 
pencapaian tujuan perusahaan, manajemen bank membentuk organisasi sesuai 
dengan hal itu PT. Bank Syariah Mandiri Kaktor Cabang Duri sebagai salah satu 
organisasi dalam usaha kegiatannya telah merumuskan aturan-aturannya, 
pembagian tugas, wewenang dan tanggung jawab, dan untuk lebih jelasnya 
struktur organisasi yang terdapat pada PT. Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang 
















STRUKTUR ORGANISASI BANK SYARIAH MANDIRI KANTOR 
CABANG DURI 
 
Sumber: Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Duri 
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D. Produk-Produk Bank Syariah Mandiri 
1. Produk Pembiayaan30 
a. Pembiayaan Multiguna Tanpa Agunan (BSM IMPLAN). 
Merupakan pembiayaan consumer dalam valuta rupiah, yang diberikan 
oleh bank kepada karyawan tetap perusahaan atau anggota koperasi 
karyawan, serta PNS yang pengajunya dilakukan secara massal 
(kolektif). 
b. Pembiayaan Mudharabah BSM. 
Pembiayaan ini merupakan seluruh modal kerja yang dibutuhkan 
ditanggung oleh bank yang bersangkutan dan keuntungannya dibagi 
sesuai dengan nisbah yang telah disepakati antara pihak bank dengan 
nasabah. 
c. Pembiayaan Musyarakah BSM. 
Pembiayaan khusus untuk modal kerja, dimana dana dari bank 
merupakan bagian dari modal usaha nasabah dan keuntungan dibagi 
sesuai dengan nisbah yang disepakati. 
d. Pembiayaan Murabahah BSM. 
Pembiayaan berdasarkan akad jual beli antara bank dan nasabah. Bank 
membeli barang yang dibutuhkan dan menjualnya kepada nasabah 
sebesar harga pokok ditambah dengan keuntungan margin yang 
disepakati. 
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e. Pembiayaan Talangan Haji BSM. 
Merupakan pinjaman dana talangan dari bank kepada nasabah khusus 
untuk menutupi kekurangan dana untuk memperoleh kursi (seat) haji dan 
pada saat pelunasan BPIH. 
f.  Pembiayaan Istishna BSM. 
Pembiayaan Istishna BSM merupakan pembiayaan dengan 
menggunakan skema IMBT (Ijarah Muntahiyah Bittamlik). 
g. Pembiayaan Mudharabah Muqayyadah On Balance Sheet. 
Merupakan fasilitas pembiayaan dengan alokasi sumber dana yang 
terkait (spesifik) dari pemilik dana (Shahibu Maal), dimana penyaluran 
dana bank bertindak sebgai agen, sehingga bank tidak menanggung 
resiko. 
h. BSM Customer Network Financing. 
Pembiayaan modal kerja untuk persediaan atau inventory (agen, dealer, 
dan lainnya). 
i. Pembiayaan Resi Gudang BSM. 
Pembiayaan dengan jaminan utama komiditi yang diperdagangkan, 
dimana komiditi tersebut berada dalam suatu gudang atau tempat yang 
terkontrol secara independent (Independently Controlled Warehouse). 
j. Pembiayaan Koperasi Karyawan Untuk Para Anggotanya (PKPA). 
Merupakan penyaluran pembiayaan melalui koperasi karyawan untuk 
pemenuhan kebutuhan para anggotanya (kolektif) yang mengajukan 
pembiayaan melalui koperasi karyawan. 
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k. Pembiayaan Edukasi BSM. 
Pembiayaan jangka pendek dan menengah yang digunakan untuk 
memenuhi kebutuhan uang masuk sekolah, perguruan tinggi dan 
lembaga pendidikan lainnya atau uang pendidikan pada saat pendaftaran 
tahun ajaran/semester baru berikutnya dengan akad ijarah. 
l. Pembiayaan Dana Berputar. 
Pembiayaan untuk memenuhi kebutuhan modal kerja sementara dan 
bukan untuk Parmanent Working Capital. Bersifat self Liquidating 
seiring dengan menurutnya aktivitas bisnis pada periode terkait. Fasilitas 
pembiayaan modal kerja dengan prinsip musyarakah yang penarikan 
dananya dapat dilakukan sewaktu-waktu berdasarkan kebutuhan rill 
nasabah. 
m. Pembiayaan Pemilikan Rumah (Griya BSM). 
Pembiayaan jangka pendek, menengah, dan panjang untuk membiayai 
pembelian rumah tinggal (consumer) baik baru maupun bekas, 
dilingkungan developer maupun non developer, dengan sistem 
murbahah. 
n. Pembiayaan Pemilikan Rumah (Griya BSM Optima). 
Pembiayaan pemilikan rumah dengan tambahan benefit berupa adanya 
fasilitas pembiayaan tambahan yang dapat diambil nasaba pada waktu 
tertentu sepanjang coverage atas agunannya masih dapat mengcover 
total pembiayaan dan dengan memperhitungkan kecukupan debt to 
service ratio nasabah. Pembiayaan yang dapat dikategorikan sebagai 
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Pembiayaan Griya BSM Optima adalah pembiayaan untuk pembelian 
rumah tinggal (consumer) yang telah bersertifikat, baik baru maupun 
bekas di lingkungan developer maupun non developer, dan 
memungkinkan bagi nasabah untuk menambah fasilitas pembiayaan 
guna pemenuhunan kebutuhan consumer lainnya sepanjang DSR dan 
coverage atas agunannya masih meng-cover total pembiayaannya. 
o. Pembiayaan Pemilikan Rumah (PPR) Syariah Bersubsidi. 
Pembiayaan Pemilikan Rumah (PPR) Syariah Bersubsidi adalah 
pembiayaan untuk pemilikan atau pembelian rumah sederehana sehat 
(RS Sehat/RSH) yang dibangun oleh pengembang dengan dukungan 
fasilitas subsidi uang muka dari pemerintah. Akad yang digunakan 
adalah akad murabahah. Akad murabahah adalah akad jual beli antara 
bank dan nasabah, bank membeli barang yang dibutuhkan dan 
menjualnya kepada nasabah sebesar harga pokok ditambah dengan 
keuntungan margin yang disepakati. 
p. Pembiayaan Umrah. 
Pembiayaan jangka pendek yang digunakan untuk memfasilitasi 
kebutuhan biaya perjalanan umrah, namun tidak terbatas untuk tiket, 
akomodasi dan persiapan biaya umrah lainnya dengan akad ijarah. 
  
 29 
2. Produk Tabungan31 
a. Tabungan BSM 
Tabungan BSM adalah tabungan dalam mata uang rupiah yang 
penarikan dan penyetorannya dapat dilakukan setiap saat selama jam kas 
dibuka di konter BSM atau melalui ATM. 
1. Manfaat Tabungan BSM. 
a) Aman dan terjamin. 
b) Online di seluruh outlet BSM. 
c) Bagi hasil yang kompetitif. 
d) Fasilitas BSM Card yang berfungsi sebagai kartu ATM dan 
debit. 
e) Fasilitas e-Bangking, yaitu BSM Mobile Banking & BSM Net 
Banking. 
f) Kemudahan dalam penyaluran zakat, infaq dan sedekah. 
2. Persyaratan Pembuatan Tabungan BSM yaitu: Kartu Identitas seperti 
KTP/SIM/Paspor nasabah. 
3. Karakteristik Tabungan BSM. 
a) Berdasarkan prinsip syariah dengan akad mudharabah 
muthlaqah. 
b) Minimum setoran awal Rp. 80.000,- 
c) Minimum setoran berikutnya Rp. 10.000,- 
d) Saldo minimum Rp. 50.000,- 
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e) Biaya tutup rekening Rp. 20.000,- 
f) Biaya administrasi per bulan Rp. 7.000,- 
b. Tabungan Mabrur. 
Tabungan Mabrur adalah tabungan dalam mata uang rupiah untuk 
membantu pelaksanaan ibadah haji dan umrah. 
1. Manfaat Tabungan Mabrur. 
a) Aman dan terjamin. 
b) Fasilitas talangan haji untuk kemudahan mendapatkan porsi haji. 
c) Online dengan Siskohat Departemen Agama untuk kemudahan 
pendaftaran haji. 
2. Persyaratan Pembuatan Tabungan Mabrur. 
a) Kartu Identitas: KTP/SIM/Paspor nasabah. 
3. Karakteristik Tabungan Mabrur. 
a) Berdasarkan prinsip syariah dengan akad mudharabah 
muthlaqah. 
b) Tidak dapat dicairkan kecuali untuk melunasi Biaya 
Penyelenggaraan Ibadah Haji/Umrah (BPIH). 
c) Setoran awal minimal Rp. 500.000 
d) Setoran selanjutnya minimal Rp. 100.000 
e) Saldo minimal untuk didaftarkan ke SISKOHAT adalah Rp. 
250.000,- atau sesuai ketentuan dari Departemen Agama. 
f) Biaya penutupan rekening karena batal Rp. 25.000,- 
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c. Tabungan BSM Investa Cendekia. 
Tabungan BSM Investa Cendekia adalah tabungan berjangka untuk 
keperluan uang pendidikan dengan jumlah setoran bulanan tetap cicilan 
dan dilengkapi dengan perlindungan asuransi. 
1. Manfaat Tabungan Investa Cendekia. 
a) Bagi hasil yang kompetitif. 
b) Kemudahan perencanaan keuangan masa depan, tanpa 
pemeriksaan kesehatan. 
2. Persyaratan Pembuatan Tabungan BSM Investa Cendekia. 
a) Kartu identitas: KTP/SIM/Paspor nasabah. 
b) Memiliki tabungan BSM sebagai rekening asal (Source Account) 
3. Karakteristik Tabungan BSM Investa Cendekia. 
a) Berdasarkan prinsip syariah Mudharabah Muthalaqah. 
b) Periode tabungan 1 s/d 20 tahun. 
c) Usia nasabah minimal 17 tahun dan maksimal 55 tahun (usia 
masuk ditambah periode kontrak sama atau tidak melebihi 60 
tahun). 
d) Setoran bulanan minimal Rp. 100.000,- s/d Rp. 4.000.000,- 
e) Jumlah setoran bulanan dan periode tabungan tidak dapat diubah. 





d. Tabungan Berencana BSM. 
Tabungan Berencana BSM adalah tabungan berjangka yang memberikan 
nisbah bagi hasil berjenjang serta kepastian pencapaian target dana yang 
telah ditetapkan. 
1. Manfaat Tabungan Berencana. 
a) Bagi hasil yang kompetitif. 
b) Kemudahan perencanaan keuangan nasabah jangka panjang. 
c) Perlindungan asuransi secara gratis dan otomatis, tanpa 
memeriksa kesehatan. 
d) Jaminan pencapaian target dana. 
e) Manfaat asuransi: santunan tunai berfungsi untuk memenuhi 
kekurangan target dana, sehingga manfaat asuransi dihitung 
dengan cara target dana saldo saat klaim. 
2. Persyartan Pembuatan Tabungan Berencana. 
a) Kartu identitas: KTP/SIM/Paspor nasabah. 
b) Memiliki Tabungan BSM sebagai rekening asal (Source 
Account) 
3. Karakteristik Tabungan Berencana. 
a) Berdasarkan prinsip syariah mudharabah muthalaqah. 
b) Periode tabungan 1 s/d 10 tahun. 
c) Usia nasabah minimal 18 tahun dan maksimal 60 tahun saat jatuh 
tempo. 
d) Setoran bulanan minimal Rp. 100.000,- 
 33 
e) Target dana minimal Rp. 1.200.000,- dan maksimal Rp. 
200.000.000,- 
f) Jumlah setoran bulanan dan periode tabungan tidak dapat diubah. 
g) Tidak dapat menerima setoran di luar setoran bulanan. 
h) Saldo tabungan tidak bisa ditarik. Apabila ditutup sebelum jatuh 
tempo (akhir masa kontrak) akan dikenakan biaya administrasi. 
e. Tabungan Simpatik BSM. 
Tabungan Simpatik BSM adalah tabungan berdasarkan prinsip wadiah 
yang penarikannya dapat dilakukan setiap saat berdasarkan syarat-syarat 
yang disepakati. 
1. Manfaat Tabungan Simpatik BSM. 
a) Aman dan terjamin. 
b) Online diseluruh outlet BSM. 
c) Bonus bulanan yang diberikan sesuai dengan kebijakan BSM. 
d) Fasilitas BSM card, yang berfungsi sebagai kartu ATM atau 
debit. 
e) Fasilitas e-Banking, yaitu BSM Mobile Banking & BSM Net 
Banking 
f) Penyaluran zakat, infak dan sedekah. 
2. Persyaratan Pembuatan Tabungan Simpatik. 
a) Kartu identitas: KTP/SIM/Paspor nasabah. 
3. Karakteristik Tabungan Simpatik BSM. 
a) Berdasarkan prinsip syariah dengan akad wadiah 
 34 
b) Setoran awal minimal Rp. 20.000,- (tanpa ATM) & Rp. 30.000,- 
(dengan ATM). 
c) Setoran berikutnya minimal Rp. 10.000,- 
d) Saldo minimal Rp. 20.000,- 
e) Biaya tutup rekening Rp. 10.000,- 
f) Biaya administrasi Rp. 2.500,- per rekening per bulan atau 
sebesar bonus bulanan (tidak mengurangi saldo minimal). 
f. TabunganKu. 
TabunganKu merupakan tabungan untuk perorangan dengan persyaratan 
mudah dan ringan yang diterbitkan secara bersama oleh bank-bank di 
Indonesia untuk menumbuhkan budaya menabung dan meningkatkan 
kesejahteraan masyarakat. 
1. Manfaat TabunganKu. 
a) Aman dan terjamin, dan online diseluruh outlet BSM. 
b) Bonus wadiah diberikan sesuai kebijakan bank. 
2. Fasilitas TabunganKu. 
a) Fasilitas Kartu TabunganKu, berfungsi sebagai kartu ATM dan 
debit. 
b) Fasilitas e-Banking, yaitu BSM Mobile Banking & BSM Net 
Banking. 
c) Kemudahan dalam penyaluran zakat, infak dan sedekah.  
3. Persyaratan Pembuatan TabunganKu. 
a) Kartu Identitas: KTP/SIM/Paspor nasabah 
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4. Karakteristik TabunganKu. 
a) Berdasarkan prinsip syariah dengan akad wadiah yad dhamanah. 
b) Bebas biaya administrasi rekening. 
c) Biaya pemeliharan Kartu TabunganKu Rp. 2000,- (bila ada). 
d) Setoran awal minimum Rp. 20.000,- dan setoran selanjutnya 
minimum Rp. 10.000,- 
e) Saldo minimum rekening (setelah penarikan) Rp. 20.000,- 
f) Biaya penutupan rekening atas permintaan nasabah Rp. 20.000,-  
g) Jumlah minimum penarikan di counter Rp. 100.000,- kecuali saat 
tutup rekening. 
h) Rekening dorman (tidak ada transaksi selama 6 bulan berturut-
turut). 
g. Tabungan BSM Dollar. 
Tabungan BSM Dollar adalah tabungan dalam mata uang Dollar yang 
penarikan dan setorannya dapat dilakukan setiap saat atau sesuai 
ketentuan BSM. 
1. Manfaat tabungan Dollar  
a) Dana (US$) aman dan tersedia setiap saat. 
b) Online diseluruh cabang BSM. 
c) Bonus bulanan yang diberikan sesuai dengan kebijakan BSM. 
2. Persyaratan pembuatan Tabungan Dollar 
a) Kartu identitas: KTP/SIM/Paspor nasabah 
b) NPWP 
 36 
3. Karakterristik Tabungan Dollar 
a) Berdasarkan primsip syariah dengan akad wadiah yad dhamanah. 
b) Minimum setoran awal USD 100 
c) Saldo USD minimum 100 
d) Biaya administrasi maksimum USD 0,5 atau sebesar net bonus 
bulan berjalan. 
e) Biaya tutup rekening USD 5. 
3. Produk Deposito32 
a. Deposito BSM. 
Investasi berjangka waktu tertentu dalam mata uang rupiah yang dikelola 
berdasarkan prinsip Mudharabah Muthalaqah. 
1. Manfaat Deposito BSM yaitu: 
a) Dana aman dan terjamin kelola secara syariah. 
b) Bagi hasil yang kompetitif dan dapat dijadikan jaminan 
pembiayaan. 
c) Persyaratan Automatic Roll Over (ARO) 
2. Persyaratan Pembuatan Deposito BSM. 
a) Perorangan: KTP/SIM/Paspor nasabah. 
b) Perusahaan: KTP pengurus, Akte Pendirian, SIUP & NPWP. 
3. Karakteristik Deposito BSM. 
a) Jangaka waktu yang fleksibel: 1, 3, 6, dan 12 bulan. 
b) Dicairkan pada saat jatuh tempo. 
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c) Setoran awal minimum Rp. 2.000.000,- 
d) Biaya materai Rp. 6.000,- 
b. Deposito BSM Valas 
Investasi berjangka waktu tertentu dalam mata uang dollar yang dikelola 
berdasarkan prinsip Mudharabah Muthalaqah. 
1. Fitur Deposito Valas. 
a) Jangka waktu yang fleksibel: 1, 3, 6, dan 12 bulan. 
b) Dicairkan pada saat jatuh tempo. 
c) Setoran awal minimum USD 1.000 
d) Biaya materai Rp. 6.000,- 
2. Persyaratan Pembuatan Deposito BSM Valas. 
a) Perorangan: KTP/SIM/Paspor nasabah. 
3. Manfaat Pembuatan Deposito BSM Valas. 
a)  Dana aman dan terjamin. 
b) Pengelolaan dana secara syariah. 
c) Bagi hasil yang kompetitif. 
d) Dapat dijadikan jaminan pembiayaan. 
e) Fasilitas Automatic Roll Over (ARO). 
4. Produk Jasa Giro33 
a. Giro BSM. 
b. Giro BSM Valas. 
c. Giro BSM Singapore Dollar. 
d. Giro BSM Euro. 
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5. Produk Bidang Jasa. 
a. BSM Card, yaitu kartu yang dapat digunakan untuk transaksi perbankan 
melaluui ATM dan Mesin Debit. 
b. Sentra Bayar BSM, yaitu layanan pembayaran beragam tagihan seperti 
telepon, ponsel maupun listrik. 
c. BSM Mobile Banking, yaitu layanan transaksi perbankan (non tunai) 
melalui mobile phone (Handphone) berbasis GPRS. 
d. BSM Net Banking, yaitu layanan transaksi perbankan (non tunai) 
melalui internet. 
e. BSM Mobile Banking GPRS, yaitu layanan transaksi perbankan (non 
tunai) melalui mobile phone (Handphone) berbasis GPRS. 
f. PPBA (Pembayaran Melalui Pemindah Bukuan di ATM), yaitu layanan 
pembayaran tagihan institusi (lembaga pendidikan, asuransi, lembaga 
khusus, dan lembaga keuangan non bank) melalui menu pemindah 
bukuan di ATM. 
g. BSM Electronic Payroll (e-Payroll), yaitu layanan administrasi 






A. Pengertian Strategi Promosi. 
Strategi adalah ilmu perencanaan dan penentuan arah operasi-operasi bisnis 
berskala besar, menggerekan semua sumber daya perusahaan yang dapat 
menguntungkan secara aktual dalam bisnis. Jhon A.Byrne mendefinisikan strategi 
sebagai sebuah pola yang mendasar dari sasaran yang berjalan dan yang 
direncankan, penyebaran sumber daya dan interaksi organisasi dengan pasar, 
pesaing, dan faktor-faktor lingkungan. Jack Trout merumuskan bahwa inti dari 
strategi adalah bagaimana bertahan hidup dalam dunia semakin kompetitif, 
bagaimana membuat persepsi yang baik dipikiran konsumen menjadi berbeda, 
mengenali kekuatan dan kelemahan pesaing, menjadi spesialisasi, menguasai satu 
kata sederhana dikepala, kepemimpinan yang memberi arah dan memahami 
realitas pasar dengan menjadi yang pertama, kemudian menjadi yang lebih baik.
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Prmosi merupakan kegiatan marketing mix yang terakhir. Kegiatan ini 
meupakan kegiatan yang sama pentingnya dengan ketiga kegiatan di atas, baik 
produk, harga dan lokasi. Dalam kegiatan ini setiap bank berusaha untuk 
mempromosikan seluruh produk dan jasa yang dimilikinya baik langsung maupun 
tidak langsung. 
Dalam praktiknya paling tidak ada empat macam sarana promosi yang dapat 
digunakan oleh setiap bank dalam mempromosikan baik produk maupun jasanya. 
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Pertama, promosi melalui periklanan (Advertisting). Kedua, melalui promosi 
penjualan (Sales Promotion), Ketiga, Publisitas (Publicity), dan Keempat adalah 




B. Pengertian dan Konsep Pemasaran Bank Syariah 
Bank syariah adalah bank yang menjalankan kegiatan usahanya berdasarkan 
Prinsip Syariah (hukum Islam), yang dalam operasionalnya berpedoman kepada 
fatwa Dewan Syariah Nasional Majelis Ulama Indonesia (DSN-MUI) dan 








1. Keadilan, yakni berbagi keuntungan atas dasar penjualan rill sesuai 
kontribusi dan resiko masing-masing pihak. 
2. Kemitraan, yang berarti posisi nasabah investor (penyimpanan dana), dan 
pengguna dana, serta lembaga keuangan itu sendiri, sejajar sebagai mitra 
usaha yang saling bersinergi untuk memperoleh keuntungan. 
3. Transparansi, Lembaga Keuangan Syariah akan memberikan laporan 
keuangan secara terbuka dan berkesinambungan agar nasabah investor 
dapat mengetahui kondisi dananya. 
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4. Universal, yang artinya tidak membedakan suku, agama, ras, dan golongan 
dalam masyarakat sesuai dengan prinsip Islam sebagai rahmatan lil 
alamin. 
Prinsip-prinsip yang dilarang dalam operasional perbankan syariah adalah 
kegiatan yang mengandung unsur-unsur sebagai berikut: 
1. Maisir, berarti gampang/mudah. Menurut istilah maisir berarti 
memperoleh keuntungan tanpa harus bekerja keras. 
2. Gharar, berarti pertaruhan. Menurut istilah gharar berarti sesuatu yang 
mengandung ketidakjelasan, pertaruhan atau perjudian. 
3. Riba, kata riba adalah pertambahan, kelebihan, pertumbuhan atau 
peningkatan. Sedangkan menurut istilah teknis, riba berarti pengambilan 
tambahan dari harta pokok atau modal secara bathil. 
Pemasaran syariah sendiri menurut definisi adalah penerapan suatu 
disiplin bisnis strategis yang sesuai dengan nilai dan prinsip syariah. Jadi 
pemasaran syariah dijalankan berdasarkan konsep keIslaman yang telah diajarkan 
Nabi Muhammad SAW. Menurut Hermawan Kartajaya, nilai inti dari pemasaran 
syariah adalah integritas dan transparansi, sehingga marketer tidak boleh bohong 
dan orang membeli karena butuh dan sesuai dengan keinginan dan kebutuhan, 
bukan karena diskonnya atau iming-iming hadiah belaka. 
Pemasaran berperan dalam syariah diartikan perusahaan yang berbasis 
syariah diharapkan dapat bekerja dan bersikap profesional dalam dunia bisnis, 
karena dengan profesionalitas dapat menumbuhkan kepercayaan konsumen. 
Syariah berperan dalam pemasaran bermakna suatu pemahaman akan pentingnya 
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nilai-nilai etika dan moralitas pada pemasaran, sehingga diharapkan perusahaan 
tidak akan serta-merta menjalankan bisnisnya demi keuntungan pribadi saja ia 
juga harus berusaha untuk menciptakan dan menawarkan bahkan dapat mengubah 
suatu values kepada para stakeholders sehingga perusahaan menjadi bisnis yang 
stabil dan berkelanjutan. 
Dalam hal teknis pemasaran syariah, salah satunya terdapat strategi 
pemasaran syariah untuk memenangkan mind-share dan nilai pemasaran syariah 
untuk memenangkan heart-share. Strategi pemasaan syariah melakukan 
segmentasi, targeting, dan positioning market dengan melihat pertumbuhan pasar, 
keunggulan kompetitif, dan situasi persaingan sehingga dapat melihat potensi 
pasar yang baik agar dapat memenangkan mind-share. 
Konsep pemasaran syariah sendiri saat ini baru berkembang seiring 
berkembangnya ekonomi syariah. Beberapa perusahaan dan bank khususnya yang 
berbasis syariah telah menerapkan konsep ini dan telah mendapatkan hasil yang 
positif. Ada 4 karakteristik yang terdapat pada syariah marketing, yaitu:
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1. Ketuhanan (rabbaniyah), salah satu ciri khas pemasaran syariah adalah 
sifatnya yang religious. Jiwa  seorang syariah marketer meyakini bahwa 
hukum-hukum syariat yang bersifat ketuhanan merupakan hukum yang 
paling adil, sehingga akan mematuhi dalam setiap aktivitas pemasaran 
yang dilakukan.  
2. Etis (akhlaqiyyah), keistimewaan yang lain dari syariah marketer adalah 
mengedepankan masalah akhlak dalam seluruh aspek kegiatannya.  
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3. Reallistid (al-waqi’yyah), syariah marketing bukanlah konsep yang 
eksklusif, fanatis, anti modernitas, dan kaku, melainkan konsep 
pemasaran  yang fleksibel. 
4. Humanistis (insaniyyah), keistimewaan yang lain adalah sifatnya yang 
humanitis universal. Humanistis adalah bahwa syariah diciptakan untuk 
manusia agar derajatnya terangkat, sifat kemanusiannya terjaga dan 
terpelihara, serta sifat-sifat kehewanannya dapat terkekang dengan 
panduan syariah. 
 
C. Nilai-nilai Pemasaran Syariah. 
  Ada beberapa nilai dalam pemasaran syariah yang mengambil konsep dari 




a. Shiddiq, artinya memiliki kejujuran dan selalu melandasi ucapan, 
keyakinan, serta perbuatan berdasarkan ajaran islam. 
b. Fathanah, berarti mengerti, memahami, dan menghayati secara 
mendalam segala hal yang terjadi dalam tugas dan kewajiban. Fathanah 
berkaitan dengan kecerdasan, baik kecerdasan rasio, rasa, mupun 
kecerdasan ilahiyah. 
c. Amanah,memiliki makna tanggung jawab dalam melaksanakan setiap 
tugas dan kewajiban. Amanah ditampilkan dalam keterbukaan, 
kejujuran, pelayanan prima, dan ihsan dalam segala hal. 
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d. Istiqamah artinya konsisten. Hal ini memberikan makna seorang 
pemasar syariah dalam praktik pemasarannya selalu istiqamah dalam 
penerapan aturan syariah. 
 
D. Pembiayaan Mudharabah dan Landasan Hukum Syariah 
1. Pengertian Pembiayaan 
Pembiayan merupakan aktivitas bank syariah dalam menyalurkan dana 
kepada pihak lain selain bank berdasarkan prinsip syariah. Penyaluran dana dalam 
bentuk pembiayaan didasarkan pada kepercayaan yang diberikan oleh pemilik 
dana kepada pengguna dana. 
Pembiayaan yang diberikan oleh bank syariah  berbeda dengan kredit yang 
diberikan ole bank konvensional. Dalam perbankan syariah, return atas 
pembiayaan tidak dalam bentuk bunga, akan tetapi dalam bentuk lain sesuai 
dengan akad-akad yang disediakan di bank syariah. 
Menurut Undang-Undang Perbankan No. 10 Tahun 1998, Pembiayaan 
adalah penyedian uang atau tagihan yang dapat dipersamakan dengan itu, 
berdasarkan persetujuan atau kesepakatan antara bank dan pihak lain yang 
dibiayai untuk mengembalikan uang atau tagihan tersebut setelah jangka waktu 
tertentu dengan imbalan atau bagi hasil. Di dalam perbankan syariah, 
pembiayaan yang diberikan kepada pihak pengguna dana berdasarkan pada 
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2. Unsur-Unsur Pembiayaan.41 
a. Bank Syariah, merupakan badan usaha yang memberikan pembiayaan 
kepada pihak lain yang membutuhkan dana. 
b. Mitra Usaha/Partner, merupakan pihak yang mendapatkan pembiayaan 
dari bank syariah, atau pengguna dana yang disalurkan oleh bank 
syariah.  
c. Kepercayaan (Trust), bank syariah memberikan kepercayaan kepada 
pihak yang menerima pembiayaan bahwa mitra akan memenuhi 
kewajiban untuk mengembalikan dana bank syariah sesuai dengan 
jangka waktu tertentu yang diperjanjikan. 
d. Akad, merupakan suatu kontrak perjanjian atau kesepakatan yang 
dilakukan antara bank syariah dan pihak nasabah/mitra. 
e. Risiko, setiap dana yang disalurkan/diinvestasikan oleh bank syariah 
selalu mengandung risiko tidak kembalinya dana. Risiko pembiayaan 
merupakan kemungkinan kerugian yang akan timbul karena dana yang 
disalurkan tidak dapat kembali. 
f. Jangka Waktu, merupakan periode waktu yang diperlukan ole nasabah 
untuk membayar kembali pembiayaan yang telah diberikan oleh bank 
syariah. 
g. Balas Jasa, sebagai balas jasa atas dana yang disalurkan oleh bank 
syariah, maka nasabah membayar sejumlah tertentu sesuai dengan akad 
yang telah disepakati antara bank dan nasabah. 
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3. Pengertian Pembiayaan Mudharabah. 
Pembiayaan mudharabah merupakan akad pembiayaan antara bank syariah 
sebagai shahibul maal dan nasabah sebagai mudharib untuk melaksanakan 
kegiatan usaha, di mana bank syariah memberikan modal sebanyak 100% dan 
nasabah menjalankan usahanya. Hasil usaha atas pembiayaan mudharabah akan 
dibagi antara bank syariah dan nasabah dengan nisbah bagi hasil yang telah 
disepakati pada saat akad. 
Ulama Hijaz menamakan mudharabah sebagai qirad, yang berasal dari kata 
qardhu dengan makna qath’u (potongan), karena pemilik modal memotong 
sebagian hartanya untuk diperdagangkan guna untuk mendapatkan keuntungan 
(laba). Menurut Jumhur ulama, mudharabah adalah bagian dari musyarakah. 
Dalam merumuskan pengertian mudharabah, Wahbah Az-Zuhaihy 
mengemukakan bahwa pemilik modal menyerahkan hartanya kepada pengusaha 
untuk diperdagangkan dengan pembagian keuntungan yang disepakati dengan 
ketentuan bahwa kerugian ditanggung oleh pemilik modal, sedangkan p  engusaha 
tidak dibebani kerugian sedikitpun, kecuali kerugian berupa tenaga dan 
kesungguhannya. 
Dalam mudharabah, salah satu pihak berfungsi sebagai shahibul maal 
(pemilik modal/penyedia dana) dan pihak yang lain berperan sebagai mudharib 
(pengelola) dengan nisbah bagi hasil menurut kesepakatan di muka. Mudharib 
merupakan orang yang diberi amanah dan juga sebagai agen usaha. Sebagai orang 
yang diberi amanah, ia dituntut untuk bertindak hati-hati dan bertanggung jawab 
terhadap kerugian yang terjadi karena kelalaiannya. Sebagai agen usaha, ia 
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diharapkan mempergunakan dan mengelola modal sedemikian rupa untuk 
menghasilkan laba optimal bagi usaha yang dijalankan tanpa melanggar nilai-nilai 
syariah Islam. Perjanjian mudharabah dapat juga dilakukan antara beberapa 
penyedia dana dan pelaku usaha. Jika usaha mengalami kerugian, maka seluruh 
kerugian ditanggung oleh pemilik dana, kecuali jika ditemukan adanya kelalaian 





Dari Shalih bin Shuhaib RA bahwa Rasulullah SAW bersabda, “Tiga hal 
yang di dalamnya terdapat keberkatan: jual beli secara tangguh, 
muqarabah (mudharabah), dan bercampur gandum dengan tepung untuk 
keprluan rumah, bukan untuk dijual.” (HR Ibnu Majah No. 2280, kitab at-
Tijarah). 
“Rahmat Allah SWT, tercurahkan atas dua pihak yang sedang bekerja sama 
selama mereka tidak melakukan pengkhianatan, mana kala berkhianat maka 
bisnisnya akan tercela dan keberkahan pun akan sirna daripadanya.”43 
4. Rukun dan Syarat Pembiayaan Mudharabah. 
a. Pihak yang melakukan akad (shahibul maal dan mudharib) harus cakap 
hukum. 
b. Modal yang diberikan oleh shahibul maal yaitu sejumlah uang atau aset 
untuk tujuan usaha dengan syarat: 
1) Modal harus jelas jumlah dan jenisnya. 
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2) Dapat berbentuk uang atau barang yang dapat dinilai pada waktu 
akad. 
3) Modal tidak berbentuk piutang. Modal harus dibayarkan kepada 
mudharib, baik secara bertahap maupun sekaligus, seseuai dengan 
kesepakatan dalam akad mudharabah. 
c. Pernyataan ijab kabul, dituangkan secara tertulis yang menyangkut 
semua ketentuan yang disepakati dalam akad. 
d. Keuntungan mudharabah adalah jumlah yang didapat sebagai kelebihan 
dari modal yang telah diserahkan oleh shahibul maal kepada mudarib, 
dengan syarat sebagai berikut: 
1) Pembagian keuntungan harus untuk kedua pihak (shahibul maal dan 
mudharib). 
2) Pembagian keuntungan harus dijelaskan secara tertulis pada saat 
akad dalam bentuk nisbah bagi hasil. 
3) Penyedia dana menanggung semua kerugian, kecuali kerugian akibat 
kesalahan yang disengaja oleh mudharib. 
e. Kegiatan usaha mudharib sebagai perimbangan modal yang disediakan 
oleh shahibul maal, akan tetapi harus mempertimbangkan sebagai 
berikut: 
1) Kegiatan usaha adalah hak mudharib, tanpa campur tangan shahibul 
maal, kecuali untuk pengawasan. 
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2) Penyedia dana tidak boleh mempersempit tindakan pengelola yang 
mengakibatkan tidak tercapainya tujuan mudharabah, yaitu 
memperoleh keuntungan. 
3) Pengelola tidak boleh menyalahi hukum syariah dan harus mematuhi 
semua perjanjian. 
5. Bagi Hasil Dalam Pembiayaan Mudharabah. 
Bagi hasil dalam transaksi mudharabah merupakan pembagian atas hasil 
usaha yang dilakukan mudharib atas modal yang diberikan oleh shahibul maal. 
Bagi hasil atas kerja sama usaha ini diberikan sesuai dengan nisbah yang telah 
dituangkan dalam akad mudharabah. 
Perhitungan bagi hasil pembiayaan mudharabah, dibagi menjadi dua:
44
 
a. Revenue Sharing. 
Perhitungan bagi hasil dengan menggunakan revenue sharing ialah 
berasal dari nisbah dikalikan dengan pendapatan sebelum dikurangi 
biaya. Misalnya, disepakati nisbah bagi hasil untuk bank syariah sebesar 
5% dan untuk nasabah sebesar 95%. 
b. Profit/Loss Sharing. 
Perhitungan bagi hasil dengan menggunakan profit/loss sharing 
merupakan perhitungan bagi hasil yang berasal dari nisbah dikalikan 
dengan laba usaha sebelum dikurangi pajak penghasilan. Pendapatan 
kotor dikurangi dengan harga pokok penjualan, biaya-biaya (biaya 
administrasi dan umum, biaya pemasaran, biaya penyusutan, dan biaya 
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lain-lain) sama dengan laba usaha sebelum pajak. Laba usaha sebelum 
pajak dikalikan dengan nisbah yang disepakati, merupakan bagi hasil 
yang harus diserahkan oleh nasabah kepada bank syariah. 
 
E. Pengertian Usaha Mikro. 
Usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) merupakan usaha yang 
memiliki peran penting terhadap perekonomian nasional.
45
 Karakteristik UMKM 
adalah beromset relatif rendah, mempunyai peralatan seadanya (tradisional/ 
manual), dan punya pangsa pasar lebih sempit. 
Usaha mikro adalah usaha produktif milik orang atau perseorangan dan 
badan usaha perseorangan yang mempunyai kriteria usaha mikro sebagaimana 
diatur dalam Undang-Undang ini.
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 Usaha mikro mempunyai kriteria sebagai 
berikut: memiliki kekayaan paling banyak Rp. 50.000.000,00 (lima puluh juta 
rupiah) tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha, atau memiliki hasil 
penjualan tahunan paling banyak Rp. 300.000.000,00 (tiga ratus juta rupiah). 
Usaha mikro adalah aktivitas ekonomi rakyat berskala kecil, bersifat 
tradisional dan informal dalam arti belum terdaftar, belum tercatat, dan belum 
berbadan hukum. Hasil penjualan tahunan bisnis tersebut paling banyak Rp. 
100juta dan milik warga Negara Indonesia. 
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Berdasarkan pemaparkan yang telah dijelaskan oleh penulis pada bab-bab 
sebelumnya, maka ada beberapa kesimpulan yang dapat diambil sebagai berikut: 
1. Dalam proses pengenalan Produk Pembiayaan Warung Mikro Kepada 
masyarakat, pihak Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Duri memiliki 
strategi promosi dengan metode “door to door” dan juga memiliki strategi 
yang biasa digunakan oleh lembaga-lembaga keuangan lainnya, seperti 
memanfaatkan media yang ada seperti brousur, radio, pemasangan spanduk 
ditempat-tempat yang strategis, mengikuti program pemerintah, momen 
lebaran, menjadi sponsor dalam sebuah acara. Strategi yang digunakan oleh 
Bank Syariah Mandiri KC Duri untuk mengembangkan dan 
mempromosikan produknya adalah dengan menggunakan metode marketing 
mix. 
2. Hambatan yang dihadapi Bank Syariah Mandiri dalam mempromosikan 
Produk Pembiayaan Warung Mikro, yaitu  kurangnya pengetahuan para 
calon nasabah tentang istilah-istilah dan akad yang digunakan oleh 
perbankan syariah, calon nasabah yang mengajukan Pembiayaan Warung 
Mikro tidak memiliki jaminan, dan margin yang dimiliki oleh Bank Syariah 




B. Saran  
Pada kesimpulan diatas, maka penulis mencoba memberikan masukan dan 
saran kepada Bank Syariah Mandiri KC Duri yang mungkin bisa menjadi bahan 
pertimbangan untuk kedepannya: 
1. Bank Syariah Mandiri harus lebih banyak mempromosikan Produk 
Pembiayaan Warung Mikro kepada masyarakat dan pengusaha-pengusaha 
yang bergerak di bidang UMKM agar lebih banyak masyarakat atau 
pengusaha-pengusaha kecil yang mengenal produk pembiayaan mikro ini. 
Diharapkan juga memberikan margin seringan mungkin agar tidak terlalu 
membebani nasabah demi perkembangan dan lancarnya usaha nasabah yang 
bergerak di bidang UMKM. 
2. Harus diterapkan training atau pelatihan khusus yang diberikan kepada 
pelaksana marketing mikro agar lebih terbiasa dan maksimal dalam 
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 Laporan Wawancara 
1. Bagaimana strategi promosi yang dilakukan oleh bank syariah mandiri kantor 
cabang Duri? 
2. Apa saja keunggulan produk pembiayaan warung mikro dari pada pembiayaan 
murabahah? 
3. Produk apa saja yang ada pada pembiayaan warung mikro? 
4. Bagaimana pihak Bank Syariah Mandiri dalam mnecapai target dana 
pembiayaan warung mikro? 
5. Bagaimana perhitungan margin pembiayaan warung mikro? 
6. Berapa margin yang di dapat pada pembiayaan mudharabah? 
7. Berapa pencairan pembiayaan warung mikro pada tahun ini? 
8. Bagaimana prosedur pengajuan pembiayaan warung mikro? 
9. Akad apa yang digunakan pada pembiayaan mudharabah? 
10. Apa saja kendala yang dihadapi Bank Syariah Mandiri dalam 
mempromosikan produk pembiayaan warung mikro kepada  calon nasabah? 
11. Bagaimana cara menyelesaikan kendala-kendala yang dihadapi? 
12. Kapan Bank Syariah Mandiri kantor cabang Duri mulai beroperasi? 
13. Apa visi misi Bank Syariah Mandiri? 
 
 
  
